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.  INTRODUCCION

Hasta hace pocos afios, en Guatemala los problemas bésicos de las empresas
industriales se centraban en la fabricacion de los productos. Los aspectos
tecnicos ocupaban la mayor parte de los recursos humanos y econémicos de las
empresas. El mercado, con una gran demanda insatisfecha, compraba los
productos que los fabricantes lanzaban al mismo, sin preocuparse demasiado de
las particularidades deseadas por el consumidor. Es evidente que ésta no es la
situacion actual, que puede calificarse ya como mercado de demanda en gran
numero de productos. ;Qué se esconde detrds de este cambio? En pocas
palabras se podria decir que el proceso comercial ha dado un giro completo de
sentido. Antes, este proceso empezaba en el fabricante que, ante alguna de las
muchas necesidades a satisfacer, concebia un producto, resolviendo los
problemas técnicos que su fabricacién presentaba. Después, a través de canales
de distribucion, generalmente poco complejos, dicho producto llegaba a un
consumidor que tenia muy limitada su capacidad de opcidén. Ahora, por el
contrario, el proceso comienza en el consumidor. Es necesario estudiar
previamente a los procesos de fabricacion, qué productos desean los
consumidores, qué caracteristicas han de reunir, qué canales son los mas
adecuados para llegar a estos consumidores, qué motivaciones podran influir en
su decision de compra; vy, a partir de aqui, comienza el proceso que terminara en
la venta o incluso continuaré mas alld cuando sea preciso ofrecer servicios
posteriores a la venta en si.

El término Mercadeo, Mercadotecnia o Marketing, tiene segun Drucker, P.
(1987), dos significados:

a. Cierta clase de trabajo realizado en la empresa. En este sentido, sirve para
designar los esfuerzos sistematicos realizados por la empresa ordenadamente
y de acuerdo con un plan, a fin con el propdsito de buscar, promover y servir
mercados para sus productos.

b. La concepcién y contemplacion de la empresa, relacionandola con las
necesidades y deseos del consumidor.

Con relacion al Plan de Mercadeo que se hace necesario en la Artesania Textil,
Alvarado (1981) en su investigacion titulada “El Plan de Mercadeo y su
utilizacion en la Industria Guatemalteca” concluye que la mayoria de empresas
no elaboran un plan de mercadeo y en muchos casos los empresarios confunden
el plan con el prondstico de ventas. Ademas, hace referencia a que en Guatemala
se esta utilizando el mercadeo dirigido a la produccién y a la venta, y no al
consumidor.

Asi mismo, recomienda que cuanto mas empresas grandes y pequefas, hagan
uso de los planes de mercadeo para dirigir sus actividades de comercializacion,



asi aumentaran las detecciones de oportunidades que existen en los mercados,
viabilizando con ello mayores y mejores resuitados.

Machic (1984) en su Informe de Practica Supervisada en la Federacién de
Cooperativas de Produccion Artesanal, ARTEXCO, R.L. recomienda que a
nivel institucional se le brinde apoyo técnico, financiero y de comercio internacional
para la promocion de los productos artesanales en el extranjero, reconociendo
como alternativa para solucionar la dificil situacion econémica que atraviesan los
artesanos de la region occidental del pais. Ademas, considera que se deben
reducir las lineas de productos textiles artesanales con el propésito que
ARTEXCO pueda especializar a sus cooperativas y observar mayor control de
calidad y con ello posibilitar la ampliacién de la demanda internacional.

Monroy (1985) en su Informe de Practica Supervisada: “CORFINA y la
Asistencia Técnica y Financiera a las Artesanias” concluye que la gran
mayoria de artesanos textiles de la regidn Suroccidental de Guatemala elaboran
sus artesania de manera empirica, existiendo pocas oportunidades de ser
beneficiados con recibir asistencia técnica para mejorar la calidad de sus
productos y utilizar herramientas de mercadeo que le ayuden a mejorar sus
ingresos, de tal manera que se ven obligados a dedicarse a otras actividades que
les permitan satisfacer sus necesidades econdmicas.

Arango (1990) en su tesis “El Perfil del Mercado, la importancia de conocerio
para lograr el éxito de una nueva empresa...” recomienda que las empresas se
preocupen por conocer mas el mercado, para satisfacer las necesidades. del
consumidor, y realizar investigaciones o crear un pequefio departamento que se
encargue de conocer los gustos de los consumidores, lo que segun él, significaria
mayores ganancias de los recursos invertidos. Reitera que también es
conveniente analizar a la competencia y a la situacién politico-econdmica del pais
con el cual se pretenda comercializar productos textiles, para determinar asi si es
conveniente ingresar a dicho mercado y a qué segmento del mismo servir, o bien
decidir no ingresar.

Arévalo (et al) (1990) realizaron una investigacioén sobre la Comercializaciéon de
los principales productos de los empresarios asistidos por el SIMME,
concluyendo, entre otras cosas, que debido a la faita de conocimiento y capital de
trabajo, los empresarios no estan en disponibilidad de hacer un estudio de
mercado para conocer los requerimientos de los clientes, recomendando al
Programa Nacional de Microempresas — SIMME - como alternativa para obtener
asesoria técnica, financiera y administrativa, contribuyendo asi a dar un mayor
impulso a la comercializacién de sus productos.

Aguirre (et al) (1990) en su investigacion intitulada: “Administracién y
Comercializacion Internacional del Pepinillo de Guatemala” recomiendan que
cuando se haga una cotizacién en el mercado internacional se debe:



‘a) Dejar por escrito todos los aspectos legales hasta el mas minimo detalle
fijlando claramente los derechos y obligaciones de cada una de las partes
involucradas.

b) Se debe tomar muy en cuenta la calidad del producto previamente
determinada.

C)  Se debe tomar también en cuenta la cantidad. la fecha de entrega y la forma
de pago.

d) Otras caracteristicas como empaque, etiquetado, etcétera, es también
conveniente considerarlas”.

Fernandez (1991) en su estudio para “La Creacién de un Departamento de
Mercadeo en una Empresa Tipica de la industria de Artes Gréficas”
demuestra que “el contar con un Plan de Mercadeo permite, por un lado, coordinar
todos los programas disefiados para poner en practica la Estrategia de Mercadeo,
y por otro, hace que los esfuerzos realizados por la empresa, se encaminen hacia
una mejor utilizacion de los recursos, tanto humanos como materiales. El delimitar
con la mayor precisién posible el Plan de Mercadeo, orienta la empresa hacia
mejores oportunidades economicas, adaptables a sus recursos, lo cual le ofrece
un potencial de crecimiento y sobre todo, le permite satisfacer efectivamente las
necesidades del consumidor, fin primario de toda empresa”.

Mérida (1998) en su investigacion: “Estrategias promocionales para la
exportacién de textiles artesanales guatemaltecos a la Unién Europea”,
concluye que después de visitar las empresas exportadoras en la ciudad capital y
productoras-exportadoras en Quetzaltenango y Totonicapan, se llegd a la
conclusion que todavia las mismas no estan preparadas para lanzar una campania
promocional a nivel internacional, indicando que para que se obtenga el éxito
esperado, se considera necesario realizar un intensivo trabajo interno con las
empresas en cuanto al cumplimiento de estandares de calidad, mejorando con ello
la produccion para que la demanda que pueda ser provocada por el lanzamiento
de una campafia promocional pueda cubrirse sin ningln problema.

Ademas, recomienda que antes de poner en practica un plan promocional a nivel
internacional para los textiles artesanales guatemaltecos, se debe de concientizar
a los exportadores y productores-exportadores sobre la importancia de la calidad
de los productos en el mercado internacional, haciéndose necesario implementar
tecnologia mas avanzada en el proceso de elaboracién de hilos y telas para poder
cubrir la demanda internacional.

Gutiérrez (1999), en su obra “Para eliminar la Pobreza en Guatemala” en su
capitulo E/ Lado Oculto de las Artesanias, indica que “extrapolando la informacion
del dltimo censo artesanal, se puede afirmar que hay en la actualidad mas de
cincuenta mil talleres artesanales, dispersos en toda la Republica. Pero ademas
de esos talleres hay muchisimos guatemaltecos, sobre todo del area rural, que
elaboran artesanias como actividad secundaria, sinposeer un taller formal. Por lo
que no es aventurado estimar en mas de 200 mil personas las que se dedican a Ia



actividad artesanal, a sabiendas que en cada taller instalado trabaja un promedio
de 3 personas.”

‘Las ventajas de la actividad artesanal son muy variadas. La primera es que se
constituye en la principal fuente de ingresos a varias decenas de miles de
personas del area rural, especialmente mujeres y nifos, y fuente secndaria de
ingresos @ muchos habitantes del area rural que no ocupan la totalidad de su
tiempo util en las tareas del campo o de venta de su mano de obra. Otra, muy
importante, es el uso que hace de los recursos locales y su neutralidad en el
medio ambiente, pues utiliza deshechos o recicla subproductos.”

“Otra ventaja oculta es que se constituye en un medio de interpretacion y de
manifestacion de la cultura de los grupos, siendo un canal, también, de fomento de
la creatividad. Y a nivel mundial, la artesania guatemalteca coadyuva a la
diferenciacion e identificacion del pais.”

El término de Mercadeo, Mercadotecnia o Marketing encierra un contenido
funcional y, al mismo tiempo, una filosofia de la direccién de los negocios. El
contenido funcional del mercadeo va a ser el objeto de esta investigacién.

Todas las actividades que componen el concepto de mercadeo, y de las cuales la
venta no es mas que una fase, han de tener por otra parte una caracteristica
comun. Drucker, citado anteriormente, insiste en ella reiteradamente. La define
como la sistematizacion y la planificacion de los-distintos esfuerzos que componen
la actividad comercial. No cabe, de acuerdo con esta idea, ir resolviendo los
problemas a medida que van surgiendo, dedicandose a una mera persecucion de
las ventas. Hay que actuar de acuerdo con un plan y esto supone establecer unos
objetivos a lograr, unas politicas de actuacion, unos programas perfectamente
definidos de lo que se deba hacer, una determinacién de los medios humanos y
economicos necesarios, unos instrumentos de control que permitan la rapida
deteccidn de las desviaciones que vayan surgiendo entre lo previsto y la realidad,
y, finalmente, unas medidas correctivas que puedan compensar estas
desviaciones cuando se produzcan.

En realidad, nada de esto es nuevo. Cualquiera de las distintas actividades que
componen la gestion empresarial ha de hacerse de acuerdo con los principios de
administracién cientifica de las empresas que, desde Fayol H. (1961) hasta la
actualidad, han ido elaborandose.

La aplicacién de dichos principios a la actividad comercial, giobalmente
considerada y con una mentalidad que siempre parte de un estudio de las
necesidades y deseos del consumidor, constituye la esencia del mercadeo.

Ei plan de mercadeo es la aplicaciéon a este campo de la empresa del concepto

general de planificacion que Fayol (1961), defini6 como las actividades
encaminadas a seleccionar entre una serie de alternativas, los objetivos, las
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directrices, las politicas, los programas y los presupuestos de la empresa, y
ademas establecer el curso de accion comprobante para el logro de los mismos.

Planificar supone siempre pensar en el futuro, establecer unas metas a alcanzar.
Estas metas se consiguen con unos medios que es preciso determinar y reunir.
De hecho, en las empresas siempre se ha planificado de alguna manera; siempre
ha habido unos objetivos mas 0 menos concretos Y una prevision aproximada al
menos de los medios que permitieran conseguirlos. Cuando se habla de plan de
mercadeo se refiere a una labor sistemdtica, basada incluso en metodos
cientificos, que proporciona a la actividad de mercadeo un maximo de eficacia.

Una persona perspicaz ha definido Ia planificacion como el arte de Io posible. Esta
definicion tiene la virtud de captar la idea de que la planificacién exige a la vez
creatividad y andlisis en la definicidon de las oportunidades y -limitaciones del
mercado. En forma méas completa, la planificacion se puede definir como el
proceso de guiar las empresas hacia objetivos claramente establecidos, con la
mejor vision posible del futuro. La planificacién implica a la vez decidir sobre lo
que se desea y determinar las acciones necesarias para realizarlo. Es el proceso
de emparejar los recursos con las oportunidades.

Si no sabe hacia dénde se dirige, cualquier camino lo llevara alli. Esto quiere decir
que toda organizacion necesita planes generales y especificos para lograr el éxito.
Ante todo, los directivos deben decidir qué desean lograr como organizacion y
luego trazar un plan para obtener esos resultados.

Planear es decidir ahora lo que se haréd mas adelante, especificando entre otras
cosas como y cuando se hard. Sin un plan no se pueden realizar las cosas en
forma eficiente y adecuada, puesto que no se sabe lo que ha de hacerse ni cémo
llevarlo a cabo.

El plan de mercadeo es cualquier proceso de prevision organizada de acciones
futuras dentro del amplio espectro de posibles variables del mercadeo. Es la base
sobre la que se desarrollan todos los planes operativos de la empresa.

Un plan de mercadeo, identifica las oportunidades de negocios mas prometedoras
para la empresa, sefiala cdmo penetrar, capturar, y mantener eficazmente
posiciones deseadas en mercados especificos, define los objetivos, politicas,
programas, estrategias y procedimientos que determina el futuro de la empresa,
sirve de instrumento de comunicacion integrando armoénicamente todos los
elementos de la mezcla de mercadotecnia (variables controlables del mercado por
la empresa).

Soriano C, (1990) propone que el proceso de confeccién de un plan de mercadeo
implica el seguimiento de una serie de etapas l6gicas que se enumeran a
continuacién:



Hacer un pronéstico. De alguna manera todo plan de mercadeo se
basa en un prondstico sobre una serie de hechos que atanen a una
actividad comercial. El prondstico que se haga del desenvolvimiento
comercial del satisfactor se basa en un analisis de factores externos e
internos de la empresa. Los primeros seran la mayor parte de las veces
incontrolables; asi, por ejemplo, la situacidon econdmica general del
pais, la situacién politica nacional e internacional, los cambios sociales,
son factores en los que dificimente puede influir una empresa por
grande que ésta sea. Pero hay otros factores que si son controlables
por depender de decisiones de la empresa, entre ellos, la publicidad, la
mocion y otros. Conociendo de alguna manera las tendencias de los
factores externos a la empresa y contando con los factores controlables
por ella, se pueden realizar prondsticos con un margen de error
suficientemente reducido.

Una lista de factores o situaciones que afectan y/o afectaran positiva o
negativamente a las actividades futuras se denominan problemas y
oportunidades, porque un problema es algo que necesita ser,
solucionado, resuelto, ya que constituye un obstaculo al logro de algun
objetivo mercadologico, y una oportunidad es una posibilidad, a través
de la cual podra lograrse algo valioso o favorable para la consecucion
de los objetivos que se tengan en la empresa. En la practica diaria se
observa que casi siempre que existe un problema, como contrapartida
hay una oportunidad. Esto es Iégico, dado que el problema representa
un obstaculo alf logro del o los objetivos, y si éste se logra identificar
plenamente y, en consecuencia, resolverlo, se estara abriendo una via
para la consecucion del o los objetivos; es decir, se esta abriendo una
oportunidad.

Las oportunidades de mayor relevancia que se pueden identificar
muchas veces son consecuencia de la combinacién de la sagacidad
que se ponga en juego al momento de percibir las tendencias del
mercado, l0s puntos débiles de la competencia, los puntos fuertes de Ia
empresa; asi como la capacidad creativa que se ponga en juego para
explotar adecuadamente esas “brechas” del mercado, lo cual reafirma
que el plan de mercadeo siempre va a estar dirigido a solucionar
problemas y explotar oportunidades. -

Establecer Objetivos. Consiste en sefialar unas metas a las que se ha
de llegar. La primera cualidad que han de tener es la de su factibilidad,
ya que es desalentador para los ejecutantes y pernicioso para la
organizacion la imposibilidad practica de los objetivos propuestos. Los
objetivos de la actividad comercial derivan de los objetivos generales de
la empresa. A su vez, dentro de la actividad comercial, se sefalan
objetivos parciales a cada funcién diferenciada, a cada elemento de la
organizacion e incluso a cada persona. Los objetivos pueden tener
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diferente plazo de consecucion: medio, corto, o largo, e incluso carecer
de limitacién temporal, por ser éstos de caracter permanente. Su
contenido puede ser muy concreto y mensurable numericamente, como,
por ejemplo, conseguir una determinada cifra de facturacion, pero
también pueden plantearse objetivos no cuantificables, como seria el
caso de aumentar el prestigio de la marca o la calidad de un servicio
postventa. En cualquier caso, es necesario que estos objetivos no
cuantificables se puedan medir y valorar de alguna manera, para que
nunca lleguen a ser meras intenciones o deseos, con lo que perderian
todo caracter operativo en la planificacion comercial.

Fijar politicas. Son el conjunto armonico de directrices y normas que
se han de seguir para conseguir los objetivos establecidos. Es decir, no
se trata solo de senalar, por ejemplo, una cifra de ventas que hay que
conseguir y cuya factibilidad se ha basado en la consideracion de unos
pronosticos, sino que es necesario fijar también la forma de alcanzar
esa cifra de ventas. Si no se hiciese asi, los objetivos podrian
conseguirse a costa de perturbar la organizacién de la empresa o
incluso de comprometer su futuro. Estas directrices y normas deben
estar escritas y ser conocidas de todos los responsables de Ia
consecucion de los objetivos seRalados, cuando menos en la parte que
les afecte.

Determinar un programa de accién. Es Ia practica mediante
actuaciones concretas que han de ser programadas previamente. Esto
supone conocer todos los recursos humanos y materiales que es
preciso reunir para cumplir los objetivos previstos. Hay que sefalar a
cada elemento de la organizacion e incluso a cada persona, qué es lo
que debe hacer y cuando lo debe hacer. La coordinacion de las
distintas actividades de cada uno lograra el resultado previsto para el
conjunto. Hoy en dia hay técnicas muy elaboradas para hacer la
planificacion de las actividades de manera cientifica. Asi los Métodos
del Camino Critico permiten una programacion completa que a la vez
sefala las responsabilidades que tiene cada persona en el logro de los
objetivos y ofrece a la direccion un elemento valiosisimo de control
para estimar en cada momento, y con respecto a cualquier actividad, el
progreso en la realizacién del plan elaborado. Como consecuencia, el
conocimiento inmediato de los posibles fallos en la programacion
prevista permite tomar a tiempo las medidas correctivas oportunas. Los
metodos citados sefalan de manera inequivoca cudles son las
actividades que tienen una caracter mas rigido en el cumplimiento de
sus plazos de realizacion, gracias a lo cual se sabe siempre donde es
preciso volcar los mayores esfuerzos y los mejores medios, para que el
conjunto del plan de todas las actividades se lleve a feliz término.



* Establecer unas medidas de realizacion. Anteriormente se ha
abordado lo referente a un programa de actuacion, cuyo grado de
realizacion debe controlarse en cada momento. Para ello es necesario
contar con unos instrumentos de medida, con los que se pueda valorar
lo conseguido y lo que resta por conseguir. Es preciso, por tanto, fijar
de antemano qué parémetros se van a utilizar. Estas medidas variaran
en cada caso, unas veces seran medidas de tiempo, otras, cifras de
ventas, numero de reclamos, devoluciones, las promociones, politica de
ventas, los precios, los productos, los vendedores.

® Prever unas medidas correctivas. La planificacién no es un fin en si
misma, es un instrumento valiosisimo para conseguir unos objetivos,
que son, en definitiva, lo importante. Si el plan se va cumpliendo en
todos sus aspectos, no hara falta evidentemente emprender ninguna
accion correctiva; pero no sera extrafio que falle alguno de los
elementos en los que se ha basado la planificacion. En este caso, han
de estar previstas las actuaciones que consigan eliminar o minimizar las
deficiencias que se observen.

En la presente investigacion se estara combinando el referente tedrico relacionado
al Plan de Mercadeo, con la forma en que se comercializa la artesania textil en el
Municipio de Quetzaltenango y con ello poder plantear una propuesta que .
contribuya a mejorar el éxito comercial de dicho sector artesanal.

Las artesanias se definen como un conjunto de las artes realizadas total o
parcialmente a mano que requieren destreza manual y artistica para realizar
objetos funcionales o decorativos.

Cabe afirmar que una de las actividades artisticas y artesanales mas importantes
de Guatemala, en cuanto a volumen de produccién y a la cantidad de personas
que en ella se ocupan, son los textiles. Probablemente mas del 50% de las
mujeres guatemaltecas se viste con trajes tradicionales elaborados a mano. Los
indigenas emplean varias clases de fibras: algodén, lana, lino, maguey vy
henequen. De todas éstas, el algodon que se cosecha en la Costa Sur ha sido
desde hace muchisimos afos la fibra mas utilizada; sin embargo el cultivo del
algodon ha bajado mucho en las Ultimas dos décadas por lo atractivo (posibilidad
de dos cosechas al afio y consecucion de mejores precios en el ambito
internacional) que resulta hoy dia para el agricultor de la Costa Sur de Guatemala,
sustituir el cultivo del algodén por el cultivo del azicar. Ademas en los Ultimos
anos se ha ido incrementando la oferta de ropa usada, proveniente de los Estados
Unidos constituyéndose en una alternativa de vestuario a precios muy accesibles
para los ingresos que devengan la gran mayoria de quetzaltecos. Dicho
fendmeno estd cambiando la tradicion en cuanto al uso del traje indigena, y a la
vez, se perfila como el principal competidor de las artesanias textiles indigenas.



El de color blanco es, sin lugar a dudas, el mas comun, aunque también se ha
empleado el algoddn café obscuro o cuyuscate, principalmente para la trama de la
telas. En la actualidad, el algodon café amarillento o ixcaco estd siendo
reutilizado por tejedoras a partir de proyectos privados de rescate y valoracién de
los textiles elaborados con fibras y tintes naturales.

Hasta hace unos treinta afios el algodén se hilaba a mano con la ayuda de un
huso. Hoy en dia, las madejas de hilo de algoddn se adquieren en tiendas y
almacenes y, salvo casos aislados, sélo las ancianas hilan a mano. Hoy en dia, la
materia prima como la manta y los hilos, los artesanos textiles quetzaltecos se
proveen de fabricas instaladas en Quetzaltenango, constituyéndose en un tipo de
artesania combinada con la industria, afectando la calidad de sus productos en su
proceso de produccion.

Origen del vestuario indigena

Si se recurre al pasado prehispanico de Guatemala y se examinan los relieves
mayas, las pinturas de la época clasica como las de Bonampak y la pintura sobre
la ceramica, no sdlo se encuentra en ellas una gran variedad en el estilo de las
distintas prendas de vestir, sino decoraciones con técnicas diferentes en las telas.
Durante el domino que Espafia mantuvo en América, con el objeto de que tanto
conquistadores como colonizadores y sus descendientes tuvieran todo el pleno
goce o disfrute de la labor realizada, hicieron llegar a esas tierras conquistadas
personas diestras en la fabricacién de articulos que eran comunes y usados en
Espana; fue asi como dentro del grupo de artesanos que vinieron estan los
tejedores, portadores de distintas técnicas para la fabricacién de prendas de vestir,
lo que actualmente se conoce como el telar de pedal. Como una variante en
cuanto a la utilizacion del hilo de algodén, se empezd a usar también la lana de
oveja ya hilada y para ello se tuvo que traer ganado ovino para su crianza en el
suelo americano, pues dicho ganado no existia en América

Para la confeccion de lienzos y prendas de vestir se emplean dos clases de telar:
el de origen prehispanico, denominado de cintura, de mecapal o de palitos, y el de
origen espariol o telar de pie, conocido también como de pedales o palancas.

En cuanto al telar de pie, sobresalen algunos municipios como San Cristébal
Totonicapan, Momostenango (Totonicapan), Santiago Atitlan (Solold), San Pedro
Sacatepéquez (San Marcos) y Salcajd (Quetzaltenango). El armazén y los
procedimientos para utilizar este tipo de telar heredado de los esparoles son muy
complejos. El telar en cuestién se caracteriza por que los tejedores, en su
mayoria hombres, emplean los pies para ir oprimiendo palancas y pedales, al
mismo tiempo que con sus manos manejan los carretes de hilo y las lanzaderas, y
suben y bajan todas las piezas que separan la urdimbre de la trama. Dicho telar
es bastante rustico y no ha sufrido cambios sustanciales desde su introduccion,
sobre todo en el manejo de los hilos, que en la mayoria de los casos no estan
debidamente bien hilados y tienden a romperse faciimente, al no tener un buen
deslizamiento entre los peines y mallas, razén por la cual la mayoria de artesanos
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textiles prefieren hacer sus articulos de media lana, usando para la urdimbre, hilo
de algodon (Cantel Nos. 8 6 10) y para la trama se usa la lana natural; lo cual
afecta grandemente en la calidad de la elaboracion de los productos y repercute
en la comercializacién de los mismos.

El vestuario femenino

Por los relieves y pinturas sabemos que las mujeres usaban largos huipiles o
camisa y una tela de algodon que plegaban en la cintura a manera de falda y
sostenian con una faja.

En la actualidad, las piezas de vestir femeninas son: el huipil (blusa), que
constituye la prenda mas vistosa del traje indigena, y el corte, llamado también
morga, refajo o enagua (falda). Los hay de dos tipos: envueltos y plegados.
Ademas, no deben faltar la faja o cinturdn (cefidor) y el perraje, rebozo o chal.
Esta ultima pieza es una especie de mantdn mucho mas largo que ancho, con el
que las mujeres se cubren las cabeza y la espalda, sirve de abrigo y para llevar a
los niflos pequefios. En muchos pueblos, como por ejemplo Santiago Atitlan y
Quetzaltenango, es una pieza obligada que las mujeres usan para salir a la calle y
para entrar a la iglesia.

Otra pieza del traje femenino indigena utilizada en algunos pueblos es el tocoyal o
tuntun (cinta para el cabello). Esta cinta esta elaborada con lana, algodén o seda.
Puede tratarse de simples cordones o de vistosas cintas bordadas. En ciertos
pueblos, como en Totonicapan, las cintas terminan en enormes y atractivas borlas
de seda en forma de pelota. En Santiago Atitlan, las ancianas usan una gran cinta
roja y angosta enroliada en la cabeza a modo de halo.

E! vestuario masculino

La prenda mas generalizada de la indumentaria masculina era un ancho cinturén
que pasaban en medio de las piernas; los indigenas las llamaban maxtate: los
espanoles braguero o braga.

Actualmente, las partes del vestuario masculino son: el pantalén, la camisa, la faja
y la fadilla o rodillera de lana, que se amarra a la cintura y cae sobre el pantalén
como protector del mismo. Ademas, esta el zute (parfiuelo o lienzo), que se usa
para cubrir la cabeza; algunos hombres lo lucen debajo del sombrero, aunque ya
no se acostumbra en todos los pueblos. En Quetzaltenango, los varones ya sélo
acostumbran usar el traje ceremonial para eventos sociales de trascendencia,
sustituyendo el traje tradicional por pantalén de mezclilla o gabardina y camisas de
algodon. En muchas comunidades, los varones emplean el cotén o chaqueta, que
es similar al saco occidental, pero mas corto. De acuerdo con la especialista
Carmen Neutza, los ixiles de Nebaj, Chajul y Cotzal usan chaqueta de lana roja
con una pequena linea negra, adornada con trencilla de lana y solapas de tela de
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algodon negro. Los hombres de Momostenango, Totonicapan, Coban y otros
pueblos llevan chaquetas azul marino, de corte europeo. Segun investigaciones
de Abby S. Fisher, las funciones de muchas prendas varian segun el status, la
afiliacion grupal y la regién de que se trate. Es en el traje masculino donde mejor
se aprecia la influencia europea; en cambio, el andlisis del atuendo femenino
indica que la forma de elaboracién y el estilo de las prendas ha variado poco
desde el periodo prehispanico. Por supuesto, todas estas piezas adquieren
diferentes nombres en los idiomas mayas.

Ademas de las prendas de vestir, los indigenas elaboran manteles, servilletas,
individuales y otras piezas que se emplean en el hogar, tanto en las cocinas y
comedores como en el dormitorio. En Momostenango se tejen ponchos o
chamarras, constituyendo éstos los articulos mas tradicionales no solo en su
fabricacion sino también por su uso, principaimente en los lugares y épocas de
mucho frio. Se presentan en diferentes tamafios y disefios que van desde los
tradicionales hasta los modernos. Los tamafos comunes son el imperial,
semimatrimonial y matrimonial. Ademas se fabrican ponchos acordonados,
ponchos de partida, ponchos peludos, mantillas, alfombras-poncho, alfombras de
mecha, chumpas y sacolas, sarapes, tapetes, bufandas, jergas y otros productos
que son encargados en forma especial.

Tintes y formas decorativas

Hasta mediados de la década de 1950 se empleaban muchos colorantes naturales
para tefiir las telas. Las plantas y animales tintéreos mas utilizados eran el palo de
campeche, que proporcionaba un color negro; el caracol de la purpura, que
producia el violeta; la grana o cochinilla, con el que se obtenia el rojo; el achiote,
empleado para obtener el naranja intenso, y el afil o xiquilite, conocido en otros
paises como indigo, entre tantos otros colorantes de origen vegetal y animal. Por
su parte, los tintes naturales necesitan un largo proceso de preparacién, pero el
resultado de su uso es mucho mas garantizado que el de los quimicos, pues éstos
decoloran con el uso de detergentes en el abatanado (compactacion, tupido y
unido del tejido mediante su inmersién en el agua caliente) y por la accidn de los
rayos solares. En la actualidad estos tintes han dejado de emplearse, salvo en
pueblos donde algunas instituciones han desarrollado algun proyecto ecolégico de
rescate de los materiales tintéreos naturales. A partir de las dos Ultimas décadas
del siglo XIX, los colorantes quimicos invadieron las tiendas guatemaltecas vy, hoy
por hoy, se dispone de gran variedad de colores con los que las mujeres tejen y
también bordan infinidad de disefios. Entre los disefios mas tradicionales se
pueden mencionar las figuras solares en el borde del cuello del huipil, arboles de
la vida, chompipes o pavos, conejos, venados, gorriones o colibries, gatos,
pequenas flores y lineas curvas y rectas. Con la llegada de los esparioles a tierras
guatemaltecas se introdujeron nuevos disefios como el dguila bicéfala, el caballo,
el ledn campante, que aparece frecuentemente en los zutes (o sutes), asi como
morrales de Solol4, gallos y pollos.
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Los tejidos en los mercados extranjeros Unicamente son reconocidos como
hechos en Guatemala, pero dentro del territorio nacional identifican no sélo a la
comunidad de origen, sino al grupo linguistico al que pertenecen.

Aunque se tiene conocimiento que los habitantes de la época prehispanica ya
tejian, segun se manifiesta en el Popol Vuh y el Rabinal Achi, obras de la literatura
indigena guatemalteca, y que hay varias teorias al respecto, no se sabe con
exactitud el origen de los tejidos actuales y, por consiguiente, de los trajes propios
de cada lugar y el prestigio que tienen nacional e internacionalmente, por ser
unicos en el mundo.

La artesania es tan antigua como la humanidad. Si bien en un principio tenia fines
utilitarios, hoy busca la produccion de objetos estéticamente agradables en un
mundo dominado por la mecanizacion y la uniformidad. Entre las técnicas
artesanales mas antiguas figuran la cesteria, el tejido, el trabajo en madera y la
ceramica. Casi todas las técnicas artesanales que hoy se practican tienen cientos
o miles de afos de antigliedad.

La artesania constituyo la base de la economia urbana en Europa hasta la
Revolucion Industrial, en el Siglo XIX. Sin embargo, los artesanos desaparecieron
practicamente con el nacimiento de la produccion en serie en los paises
desarrollados, por el hecho que al incluir maquinas en sus procesos productivos
se logré aumentos en la produccién de varias unidades diarias a cientos o miles
con menos recursos humanos, logrando satisfacer las cantidades demandadas y
mejorar las beneficios econémicos de los industriales.

En muchos lugares del mundo la artesania sigue practicandose como hace siglos.
Tal es el caso de la cesteria china, el Batik indonesio, y el encaje de bolillos
espafol. En el sur de los Apalaches, en Estados Unidos, la cesteria y los tejidos
se elaboran hoy con las mismas técnicas empleadas por los pobladores originarios
de esta region. La gran mayoria de los paises de América Latina son grandes
creadores artesanales. Eso se explica por las altas tasas de desempleo
producido, en muchos casos, por el éxodo de la poblacién rural a las grandes
urbes. La variedad de productos es practicamente inabarcable, aunque a
grandes rasgos puede resumirse en: 1) textiles: tejidos con telares de cintura y
telares de madera, bordados, prendas de vestir, suéteres, mantas, ponchos,
gorros, 2) marroquineria: calzado, bolsos, cinturones, carteras, monederos; 3)
metal: plateria, cobre, plomo, hojalata, peltre; 4) vidrio; 5) plastico; 6) ceramica; 7)
madera, 8) joyeria; 9) gastronomia; 10) pifiatas; 11) papel; 12) cesteria: mimbre,
anea, rattan, carrizo, bambu y otros talios. '

En los museos etnolégicos del mundo entero se muestran ejemplos de artesania
indigena para documentar el desarrollo de las diversas culturas; los museos
arqueoldgicos incluyen también en sus conexiones muestras de artesania popular
para ilustrar el contraste con el arte formal. Asimismo, se han creado museos de
artes y tradiciones populares con el fin de preservar estas muestras. Los
artesanns contemporaneos aprenden a traveés del estudio de técnicas y disefios
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primitivos, asi como del trabajo de otros profesionales. También se imparten
cursos en colegios, facultades, escuelas de artes y oficios, grupos artesanales y
otras instituciones. :

Actuaimente la artesania se ocupa principalmente de la elaboracion de alfombras
y otros textiles, bordados, ceramica, ebanisteria y metalisteria. Este oficio Io
practican los artesanos, que trabajan en sus hogares con un equipo minimo o en
talleres con instrumentos y materiales mas costosos.
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II. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Guatemala es un pais rico en recursos naturales, que son aprovechados por los
pobladores para la fabricacion de artesanias, expresion de la capacidad creadora
del guatemalteco y fuente de ingresos para la economia familiar. En los mercados
se comercian productos que son fabricados en los talleres domésticos, tales como
pinturas, jicaras, guacales, jarcia, cesteria, cereria, productos confeccionados con
madera y textiles. Estos ultimos pertenecen al renglén artesanal objeto de estudio
de este trabajo de investigacion.

La elaboracion de textiles es una de las actividades artesanales de mayor
importancia en el occidente del pais, no solo por su volumen, sino por el lugar que
ocupa en la produccién y en la generacion de ingresos a los artesanos y a las
localidades. Sin embargo, no puede dejar de sefialarse que se dejan de percibir
ingresos, por la falta de utilizacidn de herramientas administrativas técnicas e
idéneas que atiendan la necesidad de una administracion adecuada para todos
aquellos empresarios que desean tener éxito en los negocios. Se puede afirmar
que la mayor parte de los fracasos en las empresas artesanales del medio se
deben a una inadecuada administracion. En otras palabras, el propietario carece
de la habilidad necesaria para encontrar las soluciones requeridas, planear,
organizar, dirigir y controlar su empresa. Existen muchas razones para una mala
administracién: Falta de conocimientos sobre cémo operar un negocio en
particular, escasa o nula experiencia anterior como administrador; experiencia
desbalanceada y, finalmente incompetencia plena y abierta. Desde el punto de
vista de la comercializacidn, los artesanos textiles carecen de un Plan de
Mercadeo y una Promociéon adecuada; algunos de ellos se limitan a exhibir sus
productos el primer domingo de cada mes, considerandose que la mayoria de
dicho sector artesanal entrega sus articulos a intermediarios que los comercializan
en la capital de este pais y se puede aseverar empiricamente que muy poca
cantidad de esa valiosa artesania que se produce en Guatemala es exportada.

Si los artesanos textiles del municipio de Quetzaltenango contintan desarrollando
sus actividades sin aplicar, entre otras cosas, un plan que determine la situacion
actual del mercado para identificar problemas y oportunidades y formular los
programas de accidon necesarios que coadyuven a mejorar la calidad de sus
productos en funcion del consumidor tanto nacional como intemacional, la
situacion de la industria textil artesanal puede continuar con los problemas ya
sefalados, agravandose al punto en que los excedentes que genere este tipo de
actividad no sélo dejen de ser rentables sino hasta resulten desestimulantes para
continuar en ese sector productivo que es parte importante del patrimonio cultural
guatemalteco, damnificando a todas las familias que por generaciones han
dependido econdmicamente de esa fuente de ingresos.
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De lo anterior se deduce que si se empieza a mercadear la industria textil
artesanal con un buen Plan, la situacién se puede revertir: El patrimonio cultural de
la artesania sera valorado por nacionales y extranjeros; los guatemailtecos
apreciaran los productos nacionales y los compraran; los artesanos obtendran
beneficios; la exportaciones aumentaran, las divisas que provienen de los turistas
se incrementaran y con todos estos incentivos, la innata creatividad de los
artesanos ayudara a disefiar productos nuevos, utilizando los textiles tradicionales.
Por tal razén cabe preguntarse:

¢ Qué elementos debe incluir un plan de mercadeo que permita promocionar la
artesania textil del municipio de Quetzaltenango a nivel nacional e internacional?

2.1 OBJETIVOS
2.1.1  General

. Disefiar un plan de mercadeo que permita promocionar la
artesania textil del municipio de Quetzaltenango a nivel nacional
e internacional.

2.1.2 Especificos

. Describir los tipos de promocion que se utilizan actualmente en
Quetzaltenango para la comercializacion de artesanias.

. Analizar el tipo de comercializacion utilizado por los artesanos
textiles en la actualidad.

. Comprobar la utilizacion de planes para mercadear los
productos artesanales.

2.2 VARIABLES

. Plan de Mercadeo para la Artesania Textil.
. Promocién de la artesania textil.

2.2.1  Definicion conceptual

Un plan de mercadeo es un documento escrito que detalla acciones
especificas de mercadeo dentro del marco de trabajo de un
determinado ambiente de mercado. Identifica las oportunidades de
negocios mas prometedoras para la empresa, sefialando como
penetrar, capturar y mantener eficazmente posiciones deseadas en
mercados especificos, definiendo los objetivos, politicas, programas,
estrategias y procedimientos que determinan el futuro de la empresa,
sirviendo de instrumento de comunicacion que integra
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AN

armonicamente todos los elementos de la mezcla de mercadeo
(variables controlables).

Promocién de la Artesania textil. Actividad del plan global de
Mercadeo. Es una actividad importante y eficaz para aumentar las
ventas y ampliar el mercado del conjunto de las artes realizadas total
o parcialmente a mano que requiere destreza manual y artistica para
realizar objetos funcionales o decorativos, ocupandose
principaimente de la elaboracion de alfombras, vestimentas y sus
accesorios.

Este oficio lo practican los artesanos, que trabajan en sus hogares
con un equipo minimo o en talleres con instrumentos y materiales
mas costosos.

Definicion Operacional

Un plan de mercadeo es una herramienta esencial para el
funcionamiento de cualquier empresa y la comercializacion eficaz y
rentable de cualquier producto o servicio, con los siguientes
indicadores:

Politicas del Plan de Mercadeo.

Objetivos del Plan de Mercadeo de la Artesania Textil de la ciudad de
Quetzaltenango.

Programas para mercadear o comercializar la industria textil.

Estrategias y procedimientos que se aplicaran en el Plan de
Mercadeo.

Identificaciéon de las oportunidades de negocios para la artesania
textil.

Acciones especificas de mercadeo dentro del marco de trabajo de un
determinado ambiente de mercado para establecer:

e Penetracién en el mercado.

Capturacién de clientes.

Posicionamiento en mercados especmcos

o Mezcla de mercadeo (variables controlables).
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La promocién de la artesania textil es la funcion de mercadeo
relacionada con la comunicaciéon persuasiva, hacia mercados meta
(nacionales o extranjeros) para facilitar el intercambio entre oferentes
y demandantes de la artesania textii quetzalteca, y ayudar a
satisfacer los objetivos de ambos.

v’ Publicidad y sus efectos.
v’ Lanzamiento del producto al mercado.
v’ Estrategias para llamar la atencion del comprador.

v’ Actividades que incluye la promocién de ventas.

2.3 ALCANCES Y LIMITES

2.4

En la presente investigacién se propondra un sistema de planificacion
mercadoldgica que mejore la eficacia y eficiencia de los artesanos textiles del
municipio de Quetzaltenango. El area geografica donde se desarrollé la
investigacion es la ciudad de Quetzaltenango.

El sector artesanal textil del municipio de Quetzaltenango en su mayoria
pertenecen al sector informal de la economia nacional, limitando su
localizacion exacta y por ende el conocimiento del modus operandi de la
mayoria.

En cuanto a la tematica referente a las artesanias textiles indigenas del
Municipio de Quetzaltenango, no se contd con bibliografia suficiente que
ayudara a enriquecer el marco tedrico.

APORTE
Contribuir con el sector artesanal textil quetzalteco, proporcionandole

herramientas mercadoldgicas que contribuyan a promocionar sus productos
a nivel nacional e internacional, a través del disefio de un plan de mercadeo.
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lil. METODO

3.1 SUJETOS

Fabricantes de la Artesania Textil de la ciudad Quetzaltenango, en su mayoria de
clase media: Habitan en la ciudad y son propietarios de las empresas, que se
pueden catalogar como familiares. Elaboran productos textiles de diferentes
clases, principalmente vestuario: Cortes, guipiles, perrajes, y accesorios de los
trajes tipicos, fajas, listones, sombreros, morrales, redes, hamacas, chamarras.
Normalmente ellos mismos comercializan sus productos y en algunas ocasiones
se valen de intermediarios o comerciantes.

Tanto los productores como comerciantes se caracterizan por acudir a las plazas
de los diferentes municipios, de la ciudad de Quetzaltenango y otros
departamentos, a vender sus productos, también tienen puestos de venta
establecidos en los mercados y en los Centros Comerciales de la localidad. Y
como una actividad especial promovida por la Municipalidad, cada domingo de
mes se celebra un Mercado de Artesanias, el cual sirve de vitrina para la venta de
todos los productos manufacturados por los artesanos. Contribuyen a Ia
economia de la industria textil, a la expansion de los productos nacionales tipicos,
al ingreso de divisas y a la subsistencia familiar.

Los artesanos textiles del Municipio de Quetzaltenango, ascienden a un numero
de 80, de los cuales (atendiendo a la calidad y al volumen de produccién) se
entrevistaran segun la Tabla de Krijcie R. & Morgan en Burgos (1999) 37
escogidos aleatoriamente.

3.2 INSTRUMENTO

Entrevista semiestructurada, con preguntas abiertas, cerradas y mixtas, o con
respuesta de opcién muitiple y eleccion forzosa, para recabar informacion sobre
las dos variables de investigacién: Plan de Mercadeo de la Artesania Textil en la
ciudad de Quetzaltenango y Promocién de la Artesania Textil.

Para la validacion se hara una prueba piloto entrevistando unicamente a 10

comerciantes ylo productores de artesanias textiles escogidos al azar,
pertenecientes a otra rama para no viciar la muestra.
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3.3 PROCEDIMIENTOS.
Para hacer la investigacion se cubriran las siguientes etapas:

» Visitas a los propietarios/fabricantes de la industria textil de la ciudad de
Quetzaltenango.

* Visitas a los comerciantes o intermediarios que mercadean los productos
textiles.

e Estructuracion de los instrumentos de investigacion, tomando en cuenta las

caracteristicas de la muestra, con la codificacion respectiva.

e Listar las variables.

* Revisar definiciones de las variables y comprender su significado.

e Llenar la hoja de medicion de variables.

e Plantear cuestionamientos de diferentes tipos.

Determinacion del método estadistico.

Calculo de la confiabilidad de los instrumentos de investigacion.

Encuesta a fabricantes y comerciantes.

Tabulacién de Datos.

Presentacién de resultados.

Interpretacion y anélisis de resultados.

Discusion de Resultados.

Conclusiones y Recomendaciones.

Consignacion de referencias bibliograficas.

Propuesta de un Plan de Mercadeo para la Industria Textil.

Elaboracion del Reporte de Investigacién.

3.4 DISENO
En la presente investigacion se utilizé el tipo de investigacion descriptiva, la cual

busca la resolucién de algun problema, utilizandose también para esclarecer lo
que se necesita alcanzar (objetivos generales y especificos).
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3.5 METODOLOGIA ESTADISTICA:

Tanto para el caso de las encuestas a los propietarios/fabricantes como para los
comerciantes o intermediarios que mercadean artesanias textiles se utilizara el
muestreo simple al azar, cuya férmula es:

n = N/N (d®»+1
en donde:
= Tamano de la muestra.

Total de productores y comerciantes de artesanias textiles.
Grado de precision el cual sera del 90%.

n

n
N
d

Con esta formula, tanto cada uno de los productores/fabricantes como los
comerciantes o0 intermediarios de artesanias textiles del Municipio de
Quetzaltenango, tienen exactamente la misma probabilidad de ser seleccionados
para la encuesta.

Para el analisis de la informacidn obtenida, se utilizara la técnica del vaciado de
datos, algunos aspectos de la estadistica descriptiva e inferencia estadistica,
procurando relativizar dicha informacion, para con ello facilitar la discusién de los
resultados con los referentes tedricos establecidos al inicio de la investigacion.

El instrumento para recolectar la informacién seré un cuestionario (modelo incluido
en anexos), disefado de acuerdo a las variables, indicadores e indices
establecidos en el proyecto de tesis, adaptandoio al perfil de los sujetos de
estudio.
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V. PRESENTACION DE RESULTADOS

TIPOS DE ARTESANIAS TEXTILES
VENDIDOS Y/0O PRODUCIDOS.

CUADRO No. 1

EEAT RN L M e S O R AT T T T
Pantalones POXL IR TSNS OIS AR,
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NP9 N

Aiiraies e S A L AT S g e ST

Capixayes PRXXARIIXIRIAI R X ZIRS
pEs ey : AR

et

Chamarras

Accesorios tipicos

Cortes

Practicamente el tipo de artesania que sobresale en Ia produccion o venta son los cortes tipicos,
mas del 50% de entrevistados asi lo expresaron. En orden descendente de importancia contintian
el 40% que producen alfombras, gipiles, chamarras.

El 35 % informé que fabrican chumpas, el 32% pantalones y en menor escala, perrajes, capixayes y
accesorios tipicos, entre los cuales se destacan cinchos, billeteras, carteras y sombreros.
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CUADRO No. 2

¢ PLANIFICA USTED LA

CANTIDAD DE PRODUCTOS QUE
QUIERE VENDER EN

DETERMINADO TIEMPO?

La respuesta a esta interrogante es de suma utilidad para la
investigacion porque permite comprobar que aproximadamente
dos terceras partes de la muestra no planifican la cantidad de
productos que quieren vender.
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CUADRO No. 3

¢CUANTO
TIEMPO TIENE
ESTABLECIDO
EN SU PLAN?

o v
EE e IR OO
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TR e

Se extrajo de la muestra la tercera parte de sujetos que planifican la cantidad
de productos que quieren vender, llegandose a comprobar que para la
produccion y/o venta el periodo en el que mas coinciden los sujetos es de 3
meses. Asi lo confirma el 41%. Sigue en orden descendente los periodos
de un afio, y el de uno y seis meses.
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CUADRO No. 4

¢CONOCE USTED LO
QUE QUIERE
LOGRAR EN VENTAS

Se debe enfatizar que mas de las tres cuartas partes de artesanos
textiles entrevistados no se trazan una meta de lo que quieren lograr en
ventas para el presente aflo. Llama la atencién este hecho, puesto que si
no se tiene una finalidad concreta, tampoco se proveen {os medios para
logrario.
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CUADRO No. 5

ZTIENE ESTABLECIDAS )
TEMPORADAS PARA Si | No |Total

CADA TIPO DE SUS
PRODUCTOS?

16 | 22 | 37

Establecer temporadas para el tipo de productos, reporta el beneficio de
ajustar la produccion y la comercializacion del producto a la demanda.
Lamentablemente, casi las dos terceras partes de artesanos no tienen

establecidas dichas temporadas.

25



CUADRO No. 6

M. Cjor
tempordda
Peo,

Z em po rq da

Enero - Marzo
Abril - Junio
Julio - Septiembre

L i [-)
NN~

Octubre - Diciembre

GRAFICA No. 6

Enero - Marzo Abril - Junio Julio - Septiembre Octubre - Diciembre

B Mejor temporada (3 Peor temporada

Establecer cuando es la mejor y la peor temporada de venta de los productos
en el aiio, resulta beneficioso para aquellos artesanos textiles que hacen uso
de herramientas mercadol6gicas. La mejor temporada se:gtn el 38% de
entrevistados es el trimestre abril-junio, y le sigue
julio-septiembre. Seiialandose como la peor temporada enero-marzo.
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CUADRO No. 7

GRAFICA No. 7

’ 5 e :{ 5 ; i .
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! Promocién Publicidad Relaciones Exhibicién Otras Ninguna
{ de ventas Publicas  adecuada

En lo que respecta a las actividades para aumentar las ventas, las dos
terceras partes hacen uso de la publicidad, més de una tercera parte que
representa aproximadamente el 35%, utilizan como recurso la exhibicion

adecuada. Las relaciones publicas y promocién siguen en orden de
importancia. No se descarta el hecho de que hay artesanos textiles que no
realizan ninguna actividad.
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CUADRO No. 8

"HACER NEGOCIOS HAY EN QUETG
PARA VENDER SUS PRODUCTOS?

Regulares \
35 % EL

Aproximadamente casi dos quintas partes de artesanos textiles, o cual
equivale al 41%, considera que hay muchas oportunidades de hacer negocios
en Quetzaltenango, lo cual significa que més de la mitad visualizan la
actividad artesanal con regulares o pocas oportunidades. Esta situacion
puede influir en una actitud negativa de los sujetos investigados.
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CUADRO No. 9

¢HAY OPORTUNIDADES ]
PARA VENDER SUS ST | No | TOTAL

PRODUCTOS FUERA DE
GUATEMALA?

. R

Iy
Ik

Afortunadamente casi las dos terceras partes de sujetos aseguran
que hay oportunidades para vender sus productos fuera de
Guatemala, lo cual no deja de incidir en la motivacién para producir y
vender mds productos de la artesania textil.
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CUADRO No. 10

¢éSABE USTED CUANTO VA
A GASTAR E INGRESAR
POR LA VENTA DE SUS

ST | No | TOTAL

PRODUCTOS EN EL ANO?

10| 27| 37

Es evidente que casi las dos terceras partes de la muestra tomada
para la investigacion desconoce los montos correspondientes a
gastos e ingresos por concepto de sus productos en el afio, fo cual
repercute en el logro de objetivos de rentabilidad.
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CUADRO No. 11

TOTAL

¢COMPARA LAS S’ | No
CANTIDADES QUE GASTA Y
" QUE LE INGRESAN CON
LAS QUE TENIA 9 1
PREVISTAS?

10

De los artesanos textiles que si tienen conocimiento de fo que van a

gastar y a ingresar por ventas en sus productos en el aflo, casi la
totalidad indicaron que hacen comparaciones entre sus ingresos y
Sus egresos.
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CUADRO No. 12

¢INVIERTE EN
PUBLICIDAD PARA
AYUDAR A LAS VENTAS DE

ST | No | TOTAL

SUS PRODUCTOS?

22 15| 37

GRAFICA No.

r

Si
- 59%

El 59% de los artesanos textiles entrevistados, considera
que invierte en vez de gastar en publicidad, por la ayuda
que les representa en las ventas de sus productos.
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CUADRO No. 13

u--%jn

Casi la totalidad de artesanos textiles reafirma que fa publicidad es un elemento
mercadolégico de mucha ayuda para vender mas productos.
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CUADRO No. 14
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No | TOTAL
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¢REALIZA UN ESTUDIO DE

MERCADO?

ﬂ

, o cual representa gran riesgo de fracaso comercial

La gran mayoria de los empresarios artesanales entrevistados no
ealiza un estudio de mercados como actividad previa para ofrecer u

nuevo producto

[
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CUADRO No. 15

& &
§/Y/§S
) X /S X
CUANDO OFRECE UN S/ £ /8§88 §
NUEVO PRODUCTO, éLO 8 S /8§ F/ =
APOYA CON °§ $ °§ ]
PROMOCIONES O CON >
PUBLICIDAD?
1117 6 | 13

Promociones Publicidad Promociones y Nada
publicidad

(Una tercera parte de los entrevistados no se apoya con promociones ni publicidad
cuando se diversifican con nuevos productos. Las ofras dos terceras partes,
mayoritariamente utilizan publicidad y/o promociones para la misma situacion.

-
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CUADRO No. 16

X N /& 3
SSS/8§/SY ./ §
VO u Ny Q .V /.8 &
. S§S/s§/88/ 8§/ ¢
¢QUE FORMAS UTILIZA §5/§/8§/§8/ S/ &
PARA LLAMAR LA ¥ & /&G < S
ATENCION DE SUS
CLIENTES?
8124 9 |11 | 2|7

Ninguna
Otras
Exhibicién Adecuada

Relaciones Publicas |

Publicidad [

| Promoci6n de Ventas
I

Las formas que mas utilizan los entrevistados del presente estudio para liamar la
atencion de sus clientes en su orden son: publicidad, exhibicién adecuada,
relaciones publicas y promocion de ventas.
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¢HAN AUMENTADO SUS
VENTAS POR LAS FORMAS
QUE HA UTILIZADO PARA
LLAMAR LA ATENCION DE
SUS CLIENTES?

CUADRO No. 17

ST | No | TOTAL

25| 12| 37

Dos terceras partes de los entrevistados, reconocen que la utilizacién
de publicidad, exhibiciones adecuadas, actividades de relaciones
publicas y promociones de ventas, les ha representado incremento en
su volimen de ventas.
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V. DISCUSION

En el presente estudio se realizaron encuestas a productores y/o comerciantes
que ofrecen artesanias textiles en Quetzaltenango, utilizdndose el muestreo
simple al azar y se pudo determinar que el tipo de artesania textii que mas se
produce y vende son los cortes tipicos en primer orden, secundado por guipiles,
alfombras y chamarras; esto obedece a que son prendas de vestir propias de la
etnia indigena quetzalteca, aunque dicho vestuario también esta diversificado para
surtir la demanda de la etnia indigena del departamento de Totonicapan
principalmente.

En la encuesta realizada se comprobé, segun cuadro No. 2, que un poco mas de
las dos terceras partes de productores y/o comerciantes entrevistados no
planifican sus ventas, lo cual coincide con lo planteado por Alvarado (1981);
concluyendo que la mayoria de empresas no elaboran un plan de mercadeo,
haciendo énfasis que mas bien lo que se utiliza es un mercadeo dirigido a la
produccién y a la venta en vez de orientarlo a las necesidades del consumidor. Lo
anterior, evidencia que la mayoria de empresarios que comercializa productos
artesanales en Quetzaltenango, lo hace de manera empirica, basando sus
decisiones a puro ensayo y error.

Asimismo, los pocos entrevistados que aseguraron que planifican sus ventas,
segun cuadro No. 3, mayoritariamente indicaron que sus planes los realizan para
un trimestre, restandole el beneficio que tiene la planificacion anual que permite
conjugar una serie de esfuerzos que posteriormente se traducen en mejor
rentabilidad para el empresario que lo aplique.

No deja de preocupar el hecho que el 76% de artesanos textiles entrevistados
(Cuadro No. 4) no conozca lo que quiere lograr en ventas en el presente ano,
dejando al descubierto la mediocridad que se emplea en actividades econdémico
productivas que tienen oportunidades de negocios mas prometedoras.

Ademas, de lo ‘indicado anteriormente la mayoria de artesanos no tienen
establecidas temporadas buenas o malas para cada tipo de los productos que
comercializan. Sin embargo, una minoria si tiene definida como mejor temporada
para la venta de sus productos el trimestre abril / junio (Cuadro No. 6), siendo para
ellos la peor temporada de ventas el trimestre enero / marzo. Con este panorama
que se tiene en el sector de la artesania textil, es imprescindible que las personas
vinculadas con dicho sector tengan la oportunidad de capacitarse en aspectos
referentes a comercializaciéon y promociéon como se plantea en la propuesta de
esta investigacion, coincidiendo con Monroy (1985), quien indica que la mayoria
de artesanos textiles de la regiéon suroccidental de Guatemala, elaboran sus
artesanias de manera empirica, existiendo pocas oportunidades de ser
beneficiados con recibir asistencia técnica para mejorar la calidad de sus
productos y utilizar herramientas de mercadeo que le ayuden a mejorar sus
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ingresos. Si se toma en cuenta que dicho informe se realizé hace 15 afios, esto
no ha cambiado nada, simplemente agudiza la problematica para dichos
artesanos, quienes se ven obligados a realizar otro tipo de actividades en las
cuales no son talentosos.

La mayoria de personas que se entrevistaron en el presente estudio, indicaron
(Cuadro No. 7) que las actividades que realizan para aumentar sus ventas son:
publicidad, exhibicion adecuada de sus productos, relaciones publicas vy
promocion de ventas; valorando sobre todo a la publicidad como uno de los
elementos mercadolégicos que les ayuda a incrementar la venta de sus productos,
considerando que el desembolso que esto representa lo califican como una
inversion mas que como un gasto, por el hecho que dicho costo se lo cargan al
precio del producto. Ademas, reconocen la necesidad de apoyarse en dichos
esfuerzos promocionales para aumentar sus ventas y llamar la atencion de sus
clientes.

Derivado de lo anterior, se puede concluir que los empresarios vinculados con la
artesania textii que se entrevistaron estdn conscientes que el elemento
mercadolégico conocido como promocion es vital su utilizacidn, para emplear
maneras adecuadas de comunicacion persuasiva que atraiga a sus clientes
actuales y potenciales con el propdsito de aumentar su volumen de demanda,
redundando en mayores ventas y excedentes. Se considera que si a esas
personas se les consultara su opinion para medir el posible interés en ser
capacitados para planificar sus actividades de comercializacion y los beneficios
que esto genera, como se sugiere en el proyecto del Diplomado en
Comercializacidn de Artesanias Textiles, al final del presente estudio;
seguramente casi la totalidad estarian dispuestos a mejorar sus habilidades,
mediante dicha propuesta.

Al interrogar a los entrevistados que participaron en esta investigacion sobre si
existian oportunidades para vender sus productos en Quetzaltenango y fuera de
Guatemala, la mayoria respondio6 afirmativamente (41% y 62%, segun cuadros 8 y
9, respectivamente) lo cual constituye una motivacion fuerte para que dichos
artesanos textiles sigan interesados en permanecer desemperiando sus funciones
de produccién y/o comercializacién de esta clase de productos. Conviene sefialar
también que en la misma encuesta, el 84% de los empresarios artesanales
(Cuadro No. 14) no realizan un estudio de mercados antes de ofrecer un nuevo
producto a la venta, representando esto un gran riesgo de fracaso comercial,
aunado a los inconvenientes que se tienen en este sector productivo, como la falta
de propésitos de su empresa, desconocimiento casi total de la situacion del
mercado tanto de oferta como de consumo en el que se desenvuelven y pretenden
servir, la ignorancia sobre los aspectos débiles de su empresa que no le permiten
un desarrollo organizacional adecuado y coherente, poniendo en grave riesgo la
permanencia incluso de la empresa en el mercado de oferta; el manejo sin
sustentacion técnica de su organizacion, en cuanto a falta de objetivos, sin
programas de accién, ni estrategias definidas para asegurar el éxito de los
esfuerzos que se realizan para mejorar el volumen de ventas; la incapacidad de
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comprender la importancia que representan los presupuestos para llevar por
mejores resultados a las empresas, asi como la nula proyeccién de ventas y
beneficios que debe realizar cualquier persona que quiera ser empresario exitoso.
Se deben aprovechar las potencialidades que se han analizado del sector
artesanal, para que esto constituya la fuerza motriz que dinamice y ponga en
practica en el corto plazo la preparacion técnica en planificacién mercadologica y
aspectos de promocién, para ayudar a tantas familias que basan su sustento diario
por el desempefio de esas actividades que a la fecha no han podido superar la
barrera de la mediocridad, sencillamente porque ningun ente gubernamental y no
gubernamental se han interesado en coadyuvar los esfuerzos de esos artesanos
guatemaltecos bien intencionados, pero mal preparados para desarrollar de mejor
manera sus actividades tanto de produccidn como de comercializacion de
productos que identifican a Guatemala y sus tradiciones.

Convendria que las Facultades de Quetzaltenango de la Universidad Rafael
Landivar, lleven a cabo un programa que combine dentro de sus contenidos todo
lo referente a los instrumentos béasicos para manejar adecuadamente una
empresa de artesanias textiles, como se propone en el presente trabajo,
constituird una gran oportunidad para sensibilizar y cambiar las actitudes que
tienen la mayoria de comercializadores de artesanias, ensenandoles el beneficio
de utilizar herramientas de mercadeo que en la actualidad solo grandes y
medianos empresarios usan. De esta manera, podrian tenerse como resultados
que al menos 50 personas entre artesanos textiles y gente que represente a
entidades promotoras del fomento y desarrollo de la artesania textil, hayan
mejorado su capacidad tanto humana como institucional, y las Facultades de
Quetzaltenango, haber aumentado su contribucién al fortalecimiento y desarrollo
de la artesania texti en Quetzaltenango, favoreciendo con ello también el
desarrollo socioecondmico de Guatemala.
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VI. PROPUESTA DEL DIPLOMADO EN COMERCIALIZACION
DE ARTESANIAS TEXTILES

Con el animo de mejorar las aptitudes y transformar muchas de las actitudes que
tienen la casi totalidad de productores y/o comercializadores de las artesanias
textiles que se ofrecen en Quetzaltenango, se hace necesario adicionar a la
propuesta de cdmo disefiar un plan de mercadeo para la artesania textil, la
capacitacion de empresarios de dicho sector productivo, con una duracion de 10
meses, 0 sea 320 horas de clases presenciales distribuidas durante los dias
sabados de ese periodo, siendo las Facultades de Quetzaltenango de la
Universidad Rafael Landivar, el medio idéneo a través del cual se implementaria la
capacitacion en referencia, reconociéndola al nivel de Diplomado en
Comercializacion de Artesanias Textiles.

Los participantes de dicho diplomado comprenderian y estarian en capacidad de
confeccionar sus propios planes de mercadeo que incluirian todos los esfuerzos
necesarios para promover sus productos tanto en el ambito nacional como
internacional, lo cual redundaria en mejorar sus beneficios, generar mas empleo
en la produccidn y la comercializacion de ese sector productivo y el Estado
obtendria un mayor nivel de recaudacion de impuestos por ese tipo de actividades.
Ademas, dichos empresarios fortalecerian sus conocimientos respecto a lo que
implica la empresa de artesania textil, los métodos educativos, la metodologia de
investigacién y la especialidad en los aspectos técnicos de produccion y
comercializacion, y los aspectos financieros de esas unidades economico
productivas. :

1. Resumen del proyecto

1.1 Nombre del proyecto:
Diplomado en Comercializacién de Artesanias Textiles.

1.2 Responsable:
Facultades de Quetzaltenango Universidad Rafael Landivar, a través de
la Coordinacién de Ciencias Econdmicas.

1.3 Descripcidn del proyecto:

La meta del proyecto es capacitar a un total de 40 artesanos textiles
durante diez meses.

Los cursos son dirigidos principalmente hacia artesanos textiles que ya

se encuentran trabajando en organizaciones y entidades de apoyo al
desarrollo textil artesanal en la region occidental del pais.
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1.4 Resultados esperados en el primer afo:

1.4.1 Que al menos cuarenta (40), artesanos o comercializadores
textiles reciban capacitacion.

1.4.2 Que al menos diez (10) entidades promotoras del fomento y
desarrollo de la artesania textil hayan mejorado la capacidad de
sus recursos humanos e institucionales.

1.4.3 Que las Facultades de Quetzaitenango de la Universidad Rafael
Landivar aumente su contribucién al desarrollo de la artesania
textil en Guatemala.

1.4.4 Que el proyecto cuente con una bateria educativa completa
(pensum, método, contenido, material, instructores, etc.)

adaptada a la realidad de Guatemala y apropiadamente valida
para la capacitacion permanente de artesanos textiles.

1.5 Beneficiarios

1.5.1 Personas que trabajan en instituciones que sirven al sector de la
empresa textil artesanal.

1.5.2 Instituciones que trabajan en las empresas de artesanias textiles.

1.5.3 Indirectamente las empresas de artesanias de Guatemala, ya
que contaran con técnicos mejor cualificados para su apoyo.

1.6 Entidad que implementaria el proyecto:

La Coordinaciéon de Ciencias Econdémicas de las Facultades de
Quetzaltenango Universidad Rafael Landivar con el apoyo de
Cooperantes Internacionales.

2. Objetivos
2.1 General:
Coadyuvar al fortalecimiento y desarrollo del sector de Unidades
Econdmicas de Pequefia Escala dedicadas a la artesania textil, que

favorezcan el desarrolio socioecondmico de Guatemala y en la region
centroamericana.
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2.2 Especificos:

2.21

222

Fortalecer la capacidad institucional de los servicios de
comercializacion y promocion a favor del sector de las artesanias
textiles.

Contribuir a la mejora de la calidad de los servicios de mercadeo
a favor del sector de las artesanias textiles.

Duracion del Diplomado

El Diplomado tendra una duracién de diez (10) meses, con 320 horas de
clase presencial, a razon de ocho (8) horas semanales, los dias sabados, de
8:00 a 17:00 horas.

Perfiles

4.1 Perfil del instructor

411

41.2

413

4.1.4

Titulacion académica y dominio del area profesional en la que se
desempenara.

El instructor debe haberse desempernado de manera eficiente en
las areas técnicas o en las areas financieras, segun sea el caso y
es deseable que posea un grado de licenciatura como minimo en
areas afines de conocimiento.

Experiencia minima de tres (3) afios en docencia universitaria
(deseable).

Es conveniente que el instructor cuente con experiencia de
docencia universitaria, pues la misma sera util en el trato con
estudiantes a este nivel

Experiencia como empresario, gerente o directivo de una
empresa.

Es necesario que el docente esté familiarizado con la practica
empresarial a fin de enriquecer su clase con ejemplos de la vida
real.

Dominio de ia tematica técnica y empresarial especifica.

El docente debe poseer dominio probado de la tematica en la
que estara trabajando; por ejemplo, si se refiere a la asistencia
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4.2

415

416

417

técnica o la capacitacién, debe entender y haber aplicado estos
conceptos.

Actualizado en el contexto nacional.

El docente debe conocer la realidad social, politica, cultural
educativa y econémica de Guatemala.

Conocimientos consistentes sobre la situaciéon y entorno de las
empresas artesanales textiles en Guatemala.

Es necesario que el docente entienda la situacidon, problemas,
clasificacion, debilidades, marco normativo, etc. de las empresas
del sector de artesania textil, de tal forma que sea capaz de
adecuar su lenguaje profesional a esta area de contenidos
especializada.

Conocimientos y experiencia demostrada en educacion de
adultos.

Es necesario que el docente sea conocedor de fundamentos
pedagégicos, andragogicos y didacticos dirigidos a programas de
formacion y capacitaciéon de adultos.

Requisitos de ingreso

421

422

423

424

4.2.5

Ser empleados de entidades que trabajen en apoyo de la
artesania textil, profesionales recientemente egresados de
carreras técnicas y de administracion de negocios o empresarios
que deseen especializarse en el desarrollo de la empresa textil
artesanal.

En lo posible, no ocupar cargos directivos, administrativos o
cargos politicos en sus entidades.

Haber superado el proceso de admision establecido por la
Universidad Rafael Landivar. ¢

Poseer al menos dos afios de experiencia dentro del sector y
poseer titulo de nivel medio.

Dominar los idiomas propios de los grupos meta que atiende.
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4.3 Resultados esperados

Que los egresados puedan desarrollar en sus empresas de manera
efectiva como:

4.3.1 Realizar eficientemente el analisis de la situacidon actual,
identificando problemas, y oportunidades.

4.3.2 Poseer capacidad de disefiar estrategias en un plan de Marketing
que incluyan la mezcla de mercadeo.

4.3.3 Asesorar a gerentes-propietarios de las empresas artesanales en
el diseno de planes de mercadeo para comercializacion de
productos textiles.

434 Promover la utilizacibn racional de los presupuestos,
proyecciones y controles en los planes de mercadeo.

4.3.5 Poseer una visidbn completa del sector de las artesanias y su
entorno. :

Pensum

El programa del Diplomado se ha dividido en dos areas: el area comun y el
area de especializacidon. El participante se iniciara en el area comun con un
moédulo en empresa de artesania textil, en el cual estudiara los conceptos
basicos de este sector asi como las variables controlables y no controlables
que lo afectan, posteriormente se capacitard con un médulo de métodos
educativos, a fin de conocer las técnicas pedagdgicas y andragdgicas que
utilizara a lo largo del curso, luego tomara los médulos basicos en aspectos
técnicos (produccion y comercializacién) y aspectos financieros como se
aprecia en el esquema, para al final tomar un médulo de especializacion en
el area que elja. Como trabajo de graduacion debera efectuar una
investigacion en la que pueda aplicar los conocimientos adquiridos. El
proceso de formacidn se esquematiza de la siguiente manera:
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Todos los médulos
se impartiran usando

técnicas andragogicas

Proceso de Formacién Educativa

Empresa Artesania
Textil
56 horas

v

Métodos educativos
56 horas

v

Aspectos técnicos
basicos
32 horas

Metodologia
Investigacion
24 horas

A\
v V

1

Aspectos técnicos
especialidad
152 horas

Aspectos
Financieros
especialidad

152 horas

FIN
Total 320 horas
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CONTENIDOS GENERALES POR MODULO

MODULO EMPRESA ARTESANIA TEXTIL

Sector informal de la economia.

Insercion de la empresa de artesania textil en la economia.

Visidén empresarial.

El proceso de gestion en la empresa artesanal.

Gerencia de empresa de artesania textil.

Liderazgo empresarial.

Etica, trabajo en equipo y solucion de conflictos.

Promocién de la empresa de artesania textil.

Procesos de produccion, productividad en la empresas artesanales textiles.
10 Género y empresa de artesania textil.

11. Perfil del promotor de las empresas de artesanias textiles.

12. Importancia del aspecto legal en las empresas de artesanias textiles.

CONOOALON =

MobpuLO DE METODOS EDUCATIVOS

Técnicas de lectura

Habitos de estudio

Fundamentos de Andragogia

Deteccion de Necesidades de Capacitacion
Mediacion Pedagogica

Microensefnanza

Técnicas participativas

Evaluacion y sintesis

El pensamiento lateral

©CONOO AWM=

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

La investigacion Cientifica

El disefio de la Investigacion
Procesamiento y Analisis de datos
Informe de Investigacion

o=
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ASPECTOS FINANCIEROS

Programa de crédito a pequerios empresarios.

Programas innovadores de crédito a pequenas y medianas empresas de
artesanias.

3 Programa de apoyo crediticio del sector.

4 Importancia de las finanzas.

5. La informacion financiera.

6. Clasificacién de contribuyentes.
7

8

9

N —

Legislacion fiscal.
Los registros contables.
: Introduccion a estados financieros.

10.  Diagnéstico financiero.

11.  Introduccién a las finanzas.

12.  Andlisis del entorno Econdmico.

13.  Evaluacidén y Analisis de estados financieros.

14.  Presupuesto de caja.

15.  Estados financieros proyectados. _

16.  Evaluacién de desempeno de Instituciones financieras de apoyo al
sector artesanal.

17.  Anaélisis de crédito.

18.  La consultoria de servicios financieros en el sector de artesanias de
Guatemala.

19.  Planeacion estratégica financiera.

20.  Sistemas de informacion y evaluacion financiera.

ASPECTOS TECNICOS

1. Analisis y diagnostico empresarial.
2. Planificacion para el desarrollo.
3 Diserfio de un Plan de Mercadeo.
3.1 Definicion de Mision y Propdsitos de la Empresa
3.2 Analisis de la situaciéon del mercado
3.3 Enumeracioén y andlisis de problemas y oportunidades
3.4 Establecimiento de objetivos especificos
3.5 Formulacién de programas de accion
3.6 Desarrollo de estrategias
3.7 Preparacion de presupuestos
3.8 Proyeccion de ventas y beneficios
3.9 Mecanismos de control
3.10 Formatos utilizados en el disefio, ejecucion y control del plan de

mercadeo.
4, Dimensionamiento y planificacién de la produccién.
5. Gestién de materiales y stocks.
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Politicas de calidad y control de produccion,
Comportamiento del consumidor.

Mercados de referencia, dindmica y segmentacion.
Distribucion.

Publicidad y comunicaciones.

Ventas Y Actividades de Promocion.

Produccion en empresas artesanales.

Analisis financiero y de costos.

Administracién del trabajo y relaciones laborales.
Informacién y desarrollo empresarial.

Calidad total y productividad.

Perfil del empresario para la competitividad.

‘Estrategias de apoyo para la creacién de empresas.
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DISENO DE UN PLAN DE MERCADEO
PARA LA ARTESANIA TEXTIL.

Usualmente, un plan de mercadeo se prepara para cubrir un periodo de un ao,
para que coincida con el afio comercial de la empresa. Con el fin de que un plan
de mercadeo sea manejable, practico y eficiente, debera ser: sencillo, esto es facil
de entender; claro, para esto deberd ser preciso y detallado para evitar
confusiones; practico, o sea realista en cuanto a las metas y formas de lograrias;
flexible, esto es, que se adapte a los cambios; completo, se considera asi si cubre
todos los factores importantes del mercadeo.

El proceso de confeccion de un plan de mercadeo implica el seguimiento de una
serie de pasos légicos, progresivos y encadenados los unos a los otros, siendo los
siguientes:

Definicion de mision y propésitos de la empresa.
Analisis de la situacién del mercado.

Enumeracion y analisis de problemas y oportunidades.
Establecimiento de objetivos especificos.

Formulacion de programas de accion.

Desarrollo de estrategias.

Preparacién de presupuestos.

Proyeccion de ventas y beneficios.

ONOO WD 2

¢ Definicién de Misién y Propésitos de la Empresa.

Consiste en describir brevemente: en qué tipo de negocio esta la empresa, qué
productos o servicios ofrece, qué necesidades del consumidor satisface. Para el
caso del sector artesanal textil podria ser: estamos en el negocio de fabricacion
y/o venta de chumpas tipicas de alta calidad, de vistosos colores, finos acabados,
a un precio justo, satisfaciendo las expectativas de nuestros clientes en cuanto a
variedad de tallas, colores, disefios, para lucir y satisfacer la necesidad de abrigo.
En cuanto a los propositos de la empresa, habra que darle respuesta a los
siguientes cuestionamientos: ;,en qué negocio estamos?; ;ihacia qué mercados
debemos dirigirnos?

En este apartado cabe la reflexion para decidir si sélo el mercado consumidor que
demanda chumpas tipicas es el unico que debe seguirse atendiendo, o si
resultaria interesante incluir otro tipo de prendas de vestir, accesorios, etc,
incluyendo la posibilidad de incursionar en otros mercados geogréficos.
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¢ Analisis de la situacién del Mercado.

Para iniciar con esta evaluacion general debe contestarse a la interrogante:
¢doénde estamos ahora? Para responder a esta pregunta habra que auxiliarse de
cuestionamientos como los siguientes: iquiénes y/o cuantos son nuestros
consumidores actuales y potenciales?; ¢cudles son sus necesidades y

expectativas?; ;donde deseamos estar dentro de “x” afios a partir de ahora?; ¢ por
que deseamos estar ahi?, ¢ quiénes son nuestros competidores?, etc.

Seguidamente, conviene hacer un listado de todo lo referente a las ventas de la
empresa, el mercado de oferta en el cual se participa, las distintas tendencias que
se estan obteniendo, la descripcién completa del o los productos artesanales que
se fabrican y/o comercializan; la identificacion de los principales oferentes con los
que se compite y cuya influencia en el mercado de oferta es significativo; la
disponibilidad en inventario para atender pedidos que demandan entrega
inmediata; el perfil del recurso humano que se utiliza en la produccién y/o
comercializacion de los productos artesanales; la descripcion de las actitudes que
la mayoria de consumidores tiene hacia alguno de los atributos que tienen los
productos que se ofrecen a la venta; la evaluacion de actividades de publicidad,
promocién, relaciones publicas, enfocando aspectos tales como: inversiéon
realizada, mensajes utilizados, resultados obtenidos en épocas en que se han
hecho ese tipo de esfuerzos, etc. .

Para recabar, acumular e interpretar informaciones sobre los distintos topicos
anteriormente referidos es conveniente utilizar distintas técnicas que se usan en la
realizacion de estudios de mercados en los que se maneja el axioma que ‘el
primer paso para dominar un mercado es conocerio a fondo’. Ademas es
necesario enfatizar que parte del éxito de un plan de mercadeo siempre esta en
funcidn directa de la idoneidad de los datos que se logren recopilar, analizar y
evaluar.

4 Enumeracién y Analisis de Problemas y Oportunidades.

Un problema es algo que necesita ser solucionado, resuelto, ya que constituye un
obstaculo al logro de los objetivos de mercadeo, o bien sencillamente, son
resultados que distan mucho de parecerse a las metas previamente definidas.

Una oportunidad es una posibilidad que se tiene para lograr algo valioso o
favorable para consecucién de los objetivos que se pretenden. Normaimente,
muchos de los errores o malas practicas mercadolégicas de los principales
competidores de la empresa constituyen lo que se denomina oportunidades de
mercadc, siempre y cuando la empresa que nos ocupe corrija las deficiencias que
entre otras podrian ser: mala atencién al cliente, mala calidad del producto,
precios inadecuados para el consumidor, promociones inexistentes o mal
implementadas, etcétera.
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Es conveniente que del paso anterior de la elaboracion del plan de mercadeo,
denominado: “Analisis de la situacidn del mercado” se aproveche dicha
informacion para identificar los problemas y oportunidades que se tengan, a efecto
de concretizar los aspectos débiles de la competencia y los aspectos fuertes de la
empresa. Vale la pena decir que todo plan de mercadeo debe estar dirigido a
solucionar problemas existentes en la empresa y a explotar o aprovechar ias
oportunidades que tanto en los mercados de oferta y de consumo se tengan.

Existen dos maneras basicas para identificar los problemas:

a) Analizar los resultados obtenidos contra los resultados esperados en un -

b)

periodo especifico. Por ejemplo: Disminucién en la participacion del
mercado de oferta, reduccion del numero de pedidos obtenidos,
estancamiento o descenso en el indice de crecimiento, etc.

Detectar obstaculos en el desenvolvimiento de las actividades de
mercadeo. Por ejemplo: Insatisfaccion notoria de los clientes, baja calidad
del producto, limitaciones en la capacidad de produccién de la empresa,
incidencia del precio, cambios determinantes en las actitudes de los
consumidores, etc.

Para encontrar la solucion correcta a los problemas, después de identificarlos, el
paso siguiente es analizar los mismos, haciéndose necesarios los siguientes
cuestionamientos:

M La situacion gue se analiza, ;es realmente el problema en si o sdlo
un sintoma del problema verdadero? Por ejemplo: Si en una
empresa artesanal existe la disminucién en ventas de uno de sus
productos (problema aparente), podria ser simplemente Ia
manifestacion mas notoria de un problema mas profundo que podria
radicar en:

Deficiencias de calidad del producto, inadecuado apoyo promocional
y de esfuerzos en ventas, impacto de algun esfuerzo mayor por parte
de la competencia, etc. Lo més importante para una empresa
artesanal o de cualquier otro tipo, sera profundizar hasta encontrar el
verdadero problema, para que sea incluido dentro del plan de
mercadeo.

M La situacion que se analiza, ¢ constituye en problema del sector de la
artesania textil o es un problema propio de determinada empresa?
Si constituye un problema de un sector de negocios, definitivamente
la empresa y sus competidores seguramente se uniran para buscar
una solucién comun a todos; si por el contrario, sélo es un problema
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propio de la empresa, ameritara una solucién inmediata para no
permitirle ventajas a la competencia.

M La situacion que se analiza, ¢ es un problema con solucion o sin ella?
Si dicha problematica tiene solucién debe identificarse para
convertirla en una oportunidad de mercado, que, a su vez, pueda
transformarse en un objetivo por lograr. Si, por el contrario, es un
problema sin solucién, sera necesario tenerlo presente en el
desarrolio de las estrategias de la empresa, el cual sera una limitante
a las mismas, debiéndose procurar la minimizacion de sus efectos.

En la identificacion de las oportunidades, se deben entender éstas como
situaciones o condiciones explotables, que pueden traducirse en una mejor
posicion competitiva en el mercado de oferta, un aumento en las ventas o en una
mejor rentabilidad econdémica de la empresa, por medio de la puesta en practica
de alguna accién de mercadeo. Los esfuerzos deben volcarse en resolver los
problemas que se tengan buscando el crecimiento de la empresa a través de la
solucion de los mismos.

Sin embargo, muchas otras oportunidades, posiblemente las de mayor importancia
e impacto en el futuro de los productos de la empresa, surgiran como resultado del
analisis preciso de la situacion del mercado. Ademas, este tipo de oportunidades
constituyen las que tienden a darle a sus acciones de mercadeo ciertas
condiciones de exclusividad, lo cual se traduce en originalidad e innovacién, para
este caso, en el mercado artesanal, colocando a sus productos en una relevante
ventaja competitiva frente a los demas competidores.

Se deben buscar oportunidades mediante una evaluacion constante y critica de
algunos aspectos fuertes especificos de la empresa. Asi:

» Posibilidades de aumento de la rentabilidad de la empresa por la via de la
reduccién de los costos.

» Mejoras a las instalaciones utilizadas para la comercializacién de los productos

artesanales (mayor iluminaciéon, espacio, mejoramiento a gondolas,

implementacién de autoservicio, mejoramiento de los aspectos exteriores e

interiores del establecimiento, etc.)

Mejoras en los procesos de produccion (esfuerzos de simplificacion del trabajo)

Cambios en las necesidades de los consumidores.

Ampliacién de la cobertura del mercado.

Cambios en los estilos de vida de los consumidores.

Etcétera.

VVVVY
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4 Establecimiento de Objetivos Especificos.

En esta parte del plan de mercadeo, ha de establecerse en términos muy
especificos los deseos y resultados que se prevén alcanzar a través de Ia puesta
en marcha de lo establecido en el dicho plan.

Los objetivos deben representar siempre las soluciones a determinados problemas
de mercadeo o el aprovechamiento de las oportunidades que se tengan en el
mercado, Estos deberan indicar claramente: cantidades concretas a obtener,
lapsos, plazos, periodos de ejecucion; productos, mercados o dreas geograficas
concretas.

De preferencia, los objetivos por lo menos deberian incluirse en las siguientes
areas: ventas (en unidades, en quetzales, en porcentajes), rentabilidad (niveles y
porcentajes), participacion de mercado (en porcentajes), distribucion (cantidades
de distribuidores), publicidad/promocién (en quetzales, en porcentajes, en
frecuencias), desarrollo de productos (en unidades y en fechas), precios (en
quetzales).

4 Formulacién de Programas de Accién

Un programa de accidn constituye el conjunto global de actividades que se ponen
en marcha para conseguir un objetivo especifico. Por su parte, las estrategias son
las actividades concretas que conforman ese conjunto global. En consecuencia,
un programa de accion puede estar constituido por varias estrategias. Por
ejemplo:

¢ Un objetivo concreto puede ser: incrementar la participacién en 20%
del total de la oferta disponible de la empresa Artesanias Folcldricas.
El logro de este objetivo causara la implantacion de un programa de
accion encaminado a la consecucién del mismo. A su vez este
programa de accidon estara integrado por estrategias de ventas,
promocionales, publicitarias, de distribucion, etc.

Todo programa de accion generalmente debe concentrarse en los
cuatro elementos que conforman la mezcla de mercadeo, siendo
estos: producto, plaza, promocién, precio.

e Producto. La funcién esencial de todo producto es la de satisfacer
una necesidad o deseo (necesidad psicolégica) del consumidor.
La inclusion de este elemento en el plan de mercadeo debe superar
la interrogante: ¢;qué se puede hacer para mejorar el producto y
satisfacer mas adecuadamente las expectativas del consumidor?
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» Plaza. Consiste en colocar el producto de la manera mas eficiente
posible al alcance del consumidor, incluyendo los servicios de
postventa.

e Promocién. Consiste en utilizar distintos esfuerzos de comunicacion
para lograr de manera exitosa las ventas (publicidad, folletos,
participacion en ferias, exposiciones, afiches, vallas, actividades de
relaciones publicas, etc.)

e Precio. Su propésito es establecer un nivel de ingresos para los
productos que coincida con los objetivos de mercado previamente
establecidos. Es importante hacer notar que el precio no es una
funcién aislada, sino debe conseguir un equilibrio armdnico entre los
otros elementos que conforman la mezcla de mercadeo, en busca
del logro de determinados objetivos, pudiendo ser éstos: para igualar
o enfrentar a la competencia, para obtener un mayor margen de
rentabilidad sacrificando los volumenes en unidades, para utilizarlo
como factor de segmentacion de mercados o para evitar la
competencia.

¢ Desarrollo de Estrategias.

Mientras los objetivos establecen los resultados finales, las posiciones de mercado
que se pretenden alcanzar, las estrategias definen las acciones especificas de
mercadeo que se consideran idéneas para alcanzar dichos objetivos y, en
consecuencia, esos resultados y posiciones deseados.

Las estrategias deben constituir la parte activa del plan de mercadeo,
representando la fuerza motriz que deberd conducir sus productos a las
posiciones de mercado deseadas. En consecuencia, deberan tener como punto
unico e ineludible las necesidades, deseos y actitudes de los consumidores.

Es importante tener siempre en mente que las estrategias deberan delinear en
todo momento actividades especificas, con su consiguiente distribucion de
asignacion de responsabilidades, fechas de ejecucidén, recursos a invertir,
prioridades, instrumentos a utilizar.

¢ Preparacién de Presupuestos.
Se debe entender como presupuesto al instrumento administrativo en el que se

establece por anticipado los ingresos y egresos relacionados con el
funcionamiento de una empresa, dirigido hacia el logro de los objetivos prefijados
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y que se cumpliran mediante la integraciéon de un conjunto de esfuerzos, en los
cuales intervendran recursos humanos, materiales, financieros y técnicos.

Para el plan de mercadeo, como es ldgico, debera contemplar unicamente los
presupuestos relativos a las funciones propias del area de mercadotecnia, los
cuales necesariamente tendran que incluir los ingresos en quetzales producto de
la venta de determinadas unidades prefijadas y todos los gastos ocasionados por
los esfuerzos de comercializacion que se hayan preestablecido.

La confeccion del presupuesto es una consecuencia final de los objetivos y
estrategias planteados en el plan y no el sustituto de estos elementos. EJ
presupuesto no debe ser concebido con el criterio de ahorrar dinero, sino de
producir beneficios.

4 Proyeccién de Ventas y Beneficios.

Consiste en la cuantificacién del logro de los objetivos establecidos en el plan de
mercadeo, a través de los ingresos generados por las ventas y los beneficios o
rentabilidades, obtenidas del diferencial entre ingresos y egresos.

Es muy importante considerar que para proyectar mayores niveles de rentabilidad,
beneficio, utilidad o excedente, deben hacerse los siguientes esfuerzos:

M Incrementar el precio de venta del o los productos.
M Aumentar el volumen del o los productos.

M Disminuir el monto de los costos fijos.

M Disminuir el monto de los costos variables.

Obviamente, la situacion ideal para disefiar una proyeccién con mayor beneficio
para la empresa artesanal de que se trate, sera la que inciuya a cabalidad los
cuatro esfuerzos sefialados. Sin embargo, no debe dejarse por un lado la Ley
Fundamental de la Demanda que indica que a mayor precio menor demanda,
también que la mayoria de costos muchas veces son producto del entorno en que
se desenvuelve la empresa y sobre lo cual no tiene dominio. Ademas, depende
mucho con quién se compite en el mercado, ya que esto a veces no permite ni
siquiera considerar para futuras fechas un incremento en el volumen de las
unidades que se vendan en la actualidad.

Tanto las ventas como los beneficios que se proyecten, deberd tratarse de
constituir en subdivisiones. Esto es: tipos de productos especificos (chumpas,
chamarras, guipiles, cortes tipicos, morrales, accesorios, alfombras, etc.); areas
geograficas particulares (Quetzaltenango, Chichicastenango, Panajachel, Salcaja,
Guatemala, etc.), zonas de venta (norte, sur, occidente, oriente, centro,
internacional); segmentos de mercado (turista nacional, turista extranjero).
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Dichas subdivisiones constituyen unidades de control que permiten medir el
desempefio de las ventas y beneficios en tales segmentos.

MECANISMO DE CONTROL

El plan de mercadeo constituye una guia diaria de trabajo, para las actividades
mercadoldgicas del periodo que se trate (normaimente un afno). En consecuencia,
dicho plan de mercadeo requiere revisiones constantes para mantenerio dentro de
los paréametros establecidos y asegurar el logro de los objetivos. Esta revisidon
permanente permitira detectar aquellas desviaciones positivas o negativas que se
presenten para que se adopten las medidas correctivas que resulten pertinentes.

Todo mecanismo de control debe tener una secuencia que comienza con el
establecimiento de los objetivos (;qué se desea alcanzar?), medicién de los
resultados (;,qué se esta obteniendo realmente?), diagndstico de los resultados
(¢por qué esta ocurriendo?), acciones correctivas (¢, qué se debe hacer acerca de
lo que esta ocurriendo?).

Muchas veces se tiende a considerar que todo proceso de control se limita
unicamente a la utilizacion de instrumentos como cuadros, graficas,
comparaciones absolutas y relativas, etc. Pero estos instrumentos no tienen
mucho valor si no estan referidos a la norma que debe responder a la pregunta:
¢ qué marcha mal?, la cual, a su vez, es resultado de los objetivos.

Cabe sefalar, que la verdadera utilidad de todo proceso de control radica en la

toma de decisiones administrativas, o sea, las medidas correctivas, que
reencuentren los resultados con los objetivos preestablecidos.
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Vil. CONCLUSIONES

Casi la totalidad de empresarios dedicados a las artesanias textiles no
planifican sus actividades referentes a |la produccion  ylo
comercializacion de sus productos, improvisando sus quehaceres y
desconociendo el monto en unidades y en quetzales que podrian
obtener en determinado periodo.

La mayoria de artesanos textiles promocionan sus productos para atraer
a sus clientes actuales y potenciales, mediante la utilizacion de
publicidad, exhibicion adecuada de sus productos (participacién en
ferias, dias de plaza, etc.), actividades de relaciones publicas,
realizando un sistema de ventas denominado toma pedidos.

Se tiene establecida como la mejor temporada para comercializar
artesanias textiles el trimestre abrilfjunio y la peor temporada en el
trimestre enero/marzo. Sin embargo, los esfuerzos promocionales que
realizan los artesanos textiles son en la mejor temporada, en vez de
hacerios en el resto del aro.

La Gremial de Exportadores de Productos No Tradicionales, incluye
dentro de sus agremiados a muy pocos artesanos textiles de
Quetzaltenango, quienes reciben algin apoyo en informacion para
participacion en ferias a nivel internacional; descuidandose por completo
el importante aspecto de capacitar en todos los topicos referentes a la
mejora de la calidad de productos textiles artesanales y en herramientas
de mercadeo, basicamente en planificacién, promocion e investigacion
de mercados.
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Vill. RECOMENDACION

Se sugiere que La Gremial de Exportadores de Productos No Tradicionales, Filial
Occidente y las Facultades de Quetzaltenango de la Universidad Rafael Landivar,
suscriban un convenio para la implementacion de un Diplomado en
Comercializacién de Artesanias Textiles como se sugiere de manera detallada, al
final de la presente investigacion, para ofrecerlo a personas afiliadas a la referida
gremial, a artesanos textiles no agremiados y a representantes de entidades
promotoras del fomento y desarrollo de ese sector productivo; basando el
contenido de dicho diplomado en el desarrollo de habilidades para manejar
instrumentos mercadolégicos que estan comprendidos en el disefio de un plan de
mercadeo, lo cual contribuiria a disminuir los riesgos empresariales que se tienen
en ese campo productivo, ayudandoles a dichos artesanos a manejar sus
empresas de manera técnica, lo que les generard indudablemente mejores
ingresos, pudiendo incluso convertirse en una mejor fuente de empleo en
Quetzaltenango.
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ANEXO 1

FACULTADES DE QUEI’ZALTENANGO
Universidad Rafael Landivar

PLAN DE MERCADEO PARA LA COMERCIALIZACION DE LA ARTESANIA
TEXTIL DEL MUNICIPIO DE QUETZALTENANGO.

Introduccion

Bueno(a)s dias (tardes) sefior(a), en Ia Universidad Landivar estamos haciendo un estudio
referente a la forma en que da a conocer los productos textiles que produce y vende en el
municipio de Quetzaitenango, y considerando que usted se dedica a esa actividad, le agradeceria
su colaboracién para que responda las siguientes preguntas.

1. ¢Cuales son los tipos de artesanias textiles que produce y/o vende?

(1) Cortes tipicos
(2) Alfombras tipicas

(3) Accesorios tipicos

(especificar)
(4) Gﬁipilés
(5) Chamarras
(6) Perrajes
(7) Capixayes

(8) Chumpas

Ju oo o god

(9) Pantalones
2. ¢Planifica usted la cantidad de productos que quiere vender en un determinado
tiempo?

(1 Si D -continuar-
(2) No [:I -pasar a pregunta No. 4-
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3. ¢Cuanto tiempo tiene establecido en su plan?

(1) 1 mes [———’
(2) 3 meses [ ]
(3) 6 meses [___]

4 12meses [ |

4. ¢Conoce usted lo que quiere lograr en ventas para el presente afio?

M s [] ~continuar-

(2) No l:] -pasar a pregunta No. 6-

5. ¢Cuanto en unidades y en quetzales desea vender este afio?

@) En unidades l |

(especificar)

(2) En Quetzales :‘

(especificar)

6. Tiene usted establecidas temporadas para cada tipo de productos que comercializa?

(1) Si D -continuar-

(2) No D -pasar a pregunta No. 8-

7. ¢Cuéando es la mejor y la peor temporada en el afo para la venta de sus productos?

(N Mejor temporada | l

(especificar)

(2 Peor temporada D

(especificar)
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8. Para aumentar sus ventas, ¢ qué actividades realiza usted?
1. de promocion de ventas (11 Si[ ] (12 No
2 de publicidad @1 si_] @2 No

3. de relaciones publicas (3.1) Si [:j (3.2) No

U

4 deexhbicionadecuada  (4.1) Si L] (42) No

5. otras [ |

{especificar)

9. ¢Coémo realiza las actividades de ?
(segun respuesta anterior)

Indicar procedimiento(s) utilizado(s)

10. ¢, Cuantas oportunidades de hacer negocios hay en Quetzaltenango para vender sus
productos?

(1) Muchas l:]

(2) Regulares [ |
3) Pocas |

11. ¢ Hay oportunidades para vender sus productos fuera de Guatemala?

m si []
(2) No D
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12. ¢ Qué problemas le dificultan vender sus productos?

PROBLEMAS CAUSAS EFECTOS

13. ¢ Sabe usted cuanto va a gastar e ingresar por la venta de sus productos en el
presente ano?

(1) Si l:] -continuar-
(2) No I:J -pasar a pregunta No. 15-

14. ;Compara usted las cantidades que gasta y que le ingresan con las que tenia
previstas?

M si [ ]
(2) No D

15. ¢ Gasta usted en publicidad para ayudar a las ventas de sus productos?

(1 Si D -continuar-
(2) No l:‘ -pasar a pregunta No. 17-
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16. ¢ Cuanto le ayuda la publicidad para vender sus productos?

(1)  Mucho (:]
(2) Regular [ ]
(3) Poco E]

17. Antes de ofrecer un nuevo producto, ¢ realiza usted un estudio del mercado?

M si [_]
@ No []

18. Cuando ofrece un nuevo producto, ¢lo apoya con promociones 0 con publicidad?

(1> Promociones [:]
(2) Publicidad ]
(3) Promociones y publicidad D

(4) Nada ]

19. ¢ Qué formas utiliza usted para llamar la atencion de sus clientes?

1. de promocidn de ventas
2. de publicidad

3. de relaciones publicas

00 00

4, de exhibicién adecuada

5. otras [ |

(especificar)
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20. ¢ Han aumentado sus ventas por las formas que ha utilizado usted para llamar la
atencion de sus clientes?

M si [ ]
2 No []

21. ;Qué actividades utilizan sus competidores que usted no ha utilizado y a ellos les ha
dado buen resultado?

Le agradezco mucho su colaboracion.

Anotar por observacion.
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DATOS DE CLASIFICACION

(1)
)
3

Productor
Comerciante

Productor y comerciante

SEXO
(1) Masculino
(2) Femenino
EDAD:
(1) 21 a40anos
(2) 41 a60 anos
(3) 61a80arnos |
OBSERVACIONES:

L U

L0

U
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ANEXO 2

GLOSARIO

Capixayes: Capas usadas por los hombres. Consisten en un trozo largo de
tela, con un corte en el medio, como abertura para la cabeza, y llegan hasta el
tobillo; tienen flecos en las orillas.
Coton: Chaqueta de un material rayado en negro y blanco o de lana roja con
una pequefa linea negra, con gran numero de bolsillos. Los pufios y los
bolsillos son adornados con trencilla de lana. En la espalda tienen un simbolo,
que representa un murciélago estilizado.
Faja: Cinta que se utiliza como ceriidor que se enrolla alrededor de la cintura
para sujetar las faldas o los pantalones.
Huipil: Prenda femenina mas tradicional. Es una especie de tunica que se
compone de uno, dos o tres lienzos rectangulares, que van unidos a lo largo,
dejando abertura para los brazos y la cabeza.
Matate: Bolsos que varian en tamarfo, forma y material. Tienen una banda
que sirve para llevarlos o colgarlos al hombro, tejida en el mismo material.
Estas bolsas tienen diserfios en color oscuro sobre fondo blanco.
Perraje, rebozo o chal: Especie de mantdn, mucho mas largo que ancho, que
sirve para cubrir la cabeza, colgar a la espalda un nifio, o llevario simplemente
como abrigo.
Ponchos: Frazadas. Son los mas vistosos y utiles de las piezas tejidas por
los indigenas de Guatemala, fabricados con lanas locales. Se emplean como
cobertores o para exponer cosas sobre ellos en el mercado.
Refajo (enagua): Pieza fija llamada “corte” que las mujeres utilizan como
falda. Puede ser envuelta o plegada.
Tocoyal, tuntun (cinta): Sirve como adorno femenino para el cabello, es
hecho en lana o en algoddn o seda.
Zute: Lienzo destinado a varios usos, muy diferentes en cada localidad. Es
empleado para cubrir la cabeza, tapar canastos, envolver a los nifios, llevar
cargas sobre la espalda; como proteccion contra el sol, o para entrar en la
iglesia.
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